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RESUMEN EJECUTIVO
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GBP sera un centro de entretenimiento anivel nacional con proyeccion international a travcs del 
desarrollo de tomeos y competencias de tipo amateur y profesional en las areas de bolos y 
patinaje. GBP estara ubicado en una zona residential de facil acceso hacia el sur de la ciudad, 
contara con sesenta estacionamientos para automoviles con vigilancia privada con perimetro de 
planta cerrado. Intemamente contara con diez y seis servicios sanitarios, cuatro pistas de bolos, 
tres mesas de billar, diez maquinas de juegos electronicos, una zona de patinaje al aire libre, un 
bar restaurante con zona interna y externa con capacidad de veinticinco mesas; ademas cuenta 
con una zona de recreacion infantil para niiios menores de ocho anos. Las instalaciones de 
GBP respeta y cumple todas la normas de seguridad propias de un establecimiento de recrea­
tion respetando las regulaciones medioambientales

Para el logro de esta mision y vision, serequierede inversiones monetarias del ordendeUS 
$ 680.000.00 (Seiscientos ochenta mil dolares) con el concurso de un grupo empresarial con- 
formado por los gestores de la idea, con alta experiencia en direccion y gerencia empresarial. 
Los cuales aportan US $ 100.000.00 (Cien mil dolares) y de inversionistas con aportes del 
orden de US $ 200.000.00 (Doscientos mil dolares), de tai suerte que se avalen creditos por 
US $ 380.000.00 (Trescientos ochenta mil dolares) necesarios para la cristalizacion de la em- 
presa.

El grupo gestor empresarial esta formado por: Olmedo Zambrano Espinel experto en sistemas 
de computation se desempeiia como Gerente Administrativo y Financiero; Mario Ramirez Vallejo 
Ing. de Produccion actualmente se desempena como Gerente de Operaciones y Gustavo Motta 
Serrano, Ing. de Alimentos, actualmente se desempena como Gerente de Produccion.

El “CENTRO DE ENTRETENIMIENTO BAJO TECHO”, - Guolmar Bowling Park 
(GBP) Sera una empresa dedicada a la oferta de servicios de recreacion, en la ciudad de 
Manta, atraves de juegos bajo techo como: boliche, billar, juegos electronicos y patinaje, 
dirigido al niiclco familiar de las ciudades de Manta, Montecristi y Portoviejo, brindando una 
altemati va Sana y variada de entretenimiento.

Las proyecciones financieras a cinco anos, arrojan resultados altamente atractivos siendo la 
rentabilidad del proyecto del 26.43% anual, muy superior a las opciones financieras existentes 
en el mercado. El valor presente neto a un costo promedio ponderado de capital para los 
inversionistas del 20%, es de US $ 73.737.00 (Setentay tres mil setecientos treinta y siete 
dolares) lo cual indica que el proyecto es financieramente atractivo. Dentro de la proyeccion no
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La Fortaleza de la operacion del negocio basada en el manejo de dinero electronico, mediante 
tarjetas de consumo con banda magnetica, da dos ventajas: la primera, la no circulacion del 
efectivo en los diferentes puntos de venta, gozando de gran seguridad en el manejo y control de 
los ingresos y por lo tanto del sistema de informacion administrative para el desarrollo y medi­
cion de la gestion; y la segunda, la venta anticipada del servicio.

La oportunidad es clara como lo demuestra el estudio de mercado, pues se determina que existe 
una carencia de diversion y esparcimiento familiar a bajos costos y de alta variedad. Para Hegar 
al mercado objeti vo, se aplicaran estrategias de promocion las cuales se enfocaran a la di vulga- 
cion de competencias deportivas a nivel familiar, empresarial, gremial dentro de la ciudad como 
de la region, con el concurso eventual de actores de prestigio a nivel continental.

se tiene en cuenta reinversiones en el mismo negocio o en el mercado financiero, a pesar de los 
altos excedentes de liquidez, con el fin de no distorsionar las cifras propias del negocio.



ANALISIS DE LA EMPRESA Y SU ENTORNO
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Unapromocion nacional dirigida por la Campana Nacional Contra la Drogadiccion Juvenil, hizo 
a los jovenes la siguiente pregunta: «^,Cual es tu anti-droga?» En realidad, aquellas cosas que los 
fortalece, los instruye y los emociona, tales como los deportes, pasatiempos, las personas y sus 
intereses, todas ellas tienen una influencia importante en su eleccion de no usar drogas ilicitas, de 
hecho, son las anti-drogas de sus hijos. En los primeros lugares de su lista de anti-drogas la 
juventud coloco tanto a la familia, como a los padres y seguidamente los deportes. La importan- 
cia que los jovenes dan a la familia, refleja el hecho de que los padres y los hermanos son factor 
muy importante para los muchachos en su decision de rechazar las drogas. Los padres deben 
responsabilizarse por animar a sus hijos a interesarse por los deportes y otras anti-drogas, lo que 
a su vez, les ayudara a crecer alejados de las drogas.

Uno de los mayores problemas que enfrentan las sociedades modemas es el consumo de drogas 
por parte de los jovenes que se ven fuertemente tentados por las influencias del entomo. Se ha 
comprobado que existe mas probabilidades de caer en las drogas cuando los jovenes no tienen 
actividades extracurriculares que los mantengan ocupados y motivados por el aprendizaje o 
practica de algun deporte o actividad artistica que por un lado contribuya a su formacion fisico- 
mental y por otro los ayude a crecer en valores y refuerce su formacion personal y profesional.

De acuerdo a un estudio hecho en 1999 por la Asociacion Pro America Libre de Drogas, dos 
terceras partes de los jovenes entre los 13 y los 17 anos de edad, senalan el temor de perder el 
respeto y el orgullo de sus padres, como una de las razones principales por las que ellos no usan 
la marihuana y otras drogas ilicitas. Por lo tanto, los padres deben reconocer la importancia que 
existe en influenciar a sus hijos a llevar un estilo de vida diferente, sano y libre de drogas. La 
ciudad de Manta y la sociedad del Ecuador en general no se escapan a estas amenazas por lo 
cual hay que fomentar el desarrollo de actividades hacia los padres de familia pues al apoyar y 
estar involucrados en la vida diaria de sus hijos, los padres pueden ayudarlos a tener confianza, 
tanto en lo que hacen, como tambien en las actividades en las que ellos participan.

El “CENTRO DE ENTRETENIMIENTO BAJO TECHO”, Guolmar Bowling Park 
(GBP).- Sera una empresa dedicada a la oferta de servicios de recreacion a traves de juegos 
bajo techo como: boliche, billar, juegos electronicos, patinaje, etc., dirigido al nucleo familiar de 
las ciudades de Manta, Montecristi y Portoviejo, brindando la seguridad y placer que brinda un 
sitio modemo, agradable y confortable, que afecte en formapositiva el desarrollo de la juventud 
y a su vez el enriquece las relaciones en el nucleo familiar.
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GBP ha encontrado en este entorno una gran oportunidad para crear un negocio que resulte 
atractivo para los inversionistas, pero con un fondo o proyeccion de alto contenido social 
generando beneficios a la familia a (raves de su integracion, desarrollo de competencias sanas y 
relaciones pluralistas de sus hijos, gestores natos del desarrollo de una ciudad y pais.

Esto trae como consecuencia una mayor confianza en el pais en el ambito politico, faltando aun 
un largo trecho para consolidar las condiciones que favorezcan la inversion extranjera, condiciones 
tales como, alejar la corrupcion, permitir la privatizacion de entidades estatales y brindar mayor 
seguridad j uridica.

Debido al desarrollo de la ciudad de San Pablo de Manta - al migrar de ser solamente un puerto 
atunero a ser una ciudad turistica e industrial, con aeropuerto intemacional y ciudad de reunion 
para convenciones para el sector privado- que se ha efectuado en los ultimos 10 anos, atrayendo 
inversiones en infraestructurahotelera del orden de los US $35.000.000.oo, en infraestructura 
comercial de US $15.000.000.oo, reordenamiento de los servicios en las playas (Malecon 
escenico), desarrollo industrial basado en el sector pesquero, y de procesamienios de oleaginosas 
por el orden de US $28.000.000.oo, en el sector de comunicaciones y servicios (Aeropuerto 
y puerto) por US $80.000.000.oo, vaticinan un gran desarrollo socio-economico de la ciudad 
con un incremento poblacional que ya llega a los 200.000 habitantes.

Estas condiciones favorecen el desarrollo de la “industria sin chimeneas” atrayendo recursos y 
generando ingresos por servicios turisticos y de entretenimiento que es el sector en el cual GBP 
va a incursionar las posibilidades de crecimiento del sector del entretenimiento son congruentes 
con la necesidad de desarrollar altemativas en volumen y diversidad.

Los jovenes de hoy en dia, en la ciudad de Manta, se mantienen ocupados en muchas activida- 
des como por ejemplo la practica de deportes, clases de piano, paseos con amigos, etc. En la 
actualidad, los muchachos estan aprendiendo a valorar mas las cosas que son importantes en sus 
vidas, motives por los cuales menos jovenes tienen interes en probar las drogas y estan muy 
abiertos y en la busqueda de mas distracciones sanas en las que puedan participar.

El pais ha entrado nuevamente a un proceso politico de institucionalidad al presentarse sin so- 
bresaltos la transicion del poder ejecutivo en las recientes elecciones.

Los indicadores ccondmicos recientes preven para el presente aiio, una disminucion de la inflacion 
a un digito, el incremento del P1B entre el 3.5 al 4.0%, y la estabilizacion de tasas de interes. 
Estas tendencias impulsarian a una reactivacion economica, indices que se debcn estar revisando 
constantemente, teniendo en cuenta las nuevas fuerzas politicas en el poder.
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El sector de entretenimiento se fundamenta actualmente en las actividades que se desarrollan en 
casas de bingo, casinos, salas debillar, discotecas (presentan altisimarotation), juegos electronicos, 
deportes convencionales (futbol y tenis), clubes privados, hoteles y playa. Generando un movimiento 
de US $6.000.000.oo (seis millones de dolares) anuales.

Manta se esta convirtiendo en una ciudad cosmopolita lo cual favorece el desarrollo de activida­
des de entretenimiento no convencionales como lo que offece GBP, la ausencia de estos servi- 
cios ha hecho que el entretenimiento mas popular sea el baile y el ingerir licor en las calles oyendo 
musica.



ANALISIS DE MERCADO

INVESTIGACION DE MERCADO

METODOLOGIA

ANALISIS DEL RESULTADO
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Para la mitad de los entrevistados, faltan altemativas de entretenimiento.
El estudio, tambien nos deja apreciar que las diversiones altemativas mas deseadas son: Un 
parque de diversiones y Una pista de patinaje (Ver Anexo 2 Analisis de mercado)

Para efectuar el analisis de mercado, se contrataron los servicios de la agencia de investigacion 
de mercado, SURVEY DATA de la Ciudad de Quito para el desarrollo y lanzamiento del pro- 
ducto definido como la venta del servicio de recreacion a traves de juegos bajo techo como: 
boliche, billar, juegos electronicos, patinaje, dirigido al nucleo familiar de la ciudad de Manta, 
brindando la seguridad y placer que ofrece un sitio modemo, agradable y confortable; para lo 
cual se necesitaba conocer los habitos y comportamientos, disposicion a pagar por entreteni­
miento y su frecuencia, de los habitantes de la ciudad con respecto a su forma de entretenerse en 
los tiempos libres y de esparcimientos frente a las diferentes opciones que le ofrece la ciudad.

Se realizo una muestra de 240 casos, para personas entre 18 y 40 anos de nivel ABC, de la ciudad 
de Manta. Con este numero de casos se obtiene un nivel de confianza estadistica del 85%.

Una vez recolectada la informacion, los cuestionarios revisados, validados, codificados, digitados 
y procesados en SPSS para Windows.

Habitos y comportamiento
Se determina que los pobladores de la ciudad de Manta se divierten principalmente desarrollan- 
do las siguientes actividades: Permanecer en casa, reuniones familiares y visitas a centros comer­
ciales como las mas importantes. Es interesante notar la importancia que el centra comercial 
tiene como un medio de diversion frente a otro tipo de diversiones como ir a la playa; los sitios 
favoritos son: Supercines, El Paseo Shopping, Tierra Dorada, El Malecon Escenico (Ver Anexo 
1 de Analisis de mercado)



ACTIVIDADES COMPETIDORAS
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Disposicion de pago por entretenimiento
Las encuestas realizadas dentro del estudio de mercado muestran las intenciones de gasto de las 
personas en las actividades de entretenimiento (Ver Ancxo 4 Analisis de mercado)

Frecuencia de entretenimiento
El estudio determina que el entretenimiento de quedarse en casa es el mayor frecuencia (19.5 
veces al mes), seguido de aquellos de indole familiar, lo que agrupados representan el 73.9%. 
(Ver Anexo 3 Analisis de mercado)

En cuanto a la frecuencia, solamente la estadia en casa (19.5 veces al mes) supera a la intencion 
de ir 12 veces al mes a este nuevo lugar

La intencion de visita al lugar y la frecuencia, muestra que conceptualmente el lugar promueve el 
interes, y la idea gusta mucho, mas no refleja la realidad, ya que son niveles muy altos.

En cuanto a la penetracion estaria en niveles de pasatiempos como: quedarse en casa, ir a 
centres comerciales, o reunirse con familiares.

Tambien a la bora de medir la intencion de visitar el lugar, hay que considerar los precios con los 
presupuestos disponibles. En todo caso, hay que considerar que el 57.9% de los respondientes 
gastan $ 10,00 o menos. El 43% gasta sobre $ 10,00.

Con estos resultados, se estima que la oportunidad de negocio es real y cuenta con un mercado 
potencial de desarrollo del producto de GBP.

El resultado de la investigacion exploratoria, identifica las actividades de entretenimiento que 
“visitan” los pobladores de la ciudad de Manta en el segment© de mercado escogido para ello, 
clase media, media-alta y alta.

Al 95.9% de los encuestados les gustaria un lugar como el probado en el estudio (GBP), y 
91.4% muestra un interes por visitar el sitio, con una frecuencia de visita de 12 veces al mes.

OPORTUNIDAD DE GBP
Cuando las respuestas son ayudadas (el entrevistador lei a opciones). La preferencia por la pista 
depatinaje file del 73.6%, mientras que el 37. l%prefieren los Bolos.



Ponderacion

Scquedacn casa 98.4% 19.5 19.2 46.5% 46.5

Se reiine con familiares 91.8% 5.9 5.5 13.2% 59.7

Recorre centres comerciales 3.4 3.3 8.0% 67.795.5%

Sc reiine con amigos, fiestas 80.8% 3.2 2.6 6.2% 73.9

2.7 6.6% 80.5Va la playa 86.9% 3.1

2.5 6.0% 86.5Practica deportes 49.0% 5.1

Sale a comer fucra 80.8% 2.4 1.9 4.7% 91.2

Sale a divertirse (discotecas,

2.2% 93.4bares, barras, penas) 62.4% 1.4 0.9

95.5Viaja a ciudades cercanas 75.1% 1.2 0.9 2.1%

Va al cine 66.5% 0.7 1.7% 99.01.1

99.0Vaal parque 44.1% 1.6 0.7 1.7%

0.3 0.7% 99.6Va a centres turisticos 44.5% 0.6

0.2 0.4% 100Jucgajuegos electron icos 16.3% 1.1

245 3.8 41.3 100.0%Total
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Se concluye, como tambien indica la investigacion, la necesidad de desarrollar acti vidades variadas 
de entretenimiento debido a la ausencia de ofertas en este renglon del desarrollo social ya que 
sus actividades de entretenimiento como consecuencia son de indole familiar. (73.9%)

ACTIVIDADES DE 
ENTRETENIMIENTO

promedio 
de 

frecuencia 
mes

persona 
visita

por mes
Ponderacion 

acumulada
%

se visita



DESCRIPCION DE PRODUCTO GBP

2-Billar;
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La venta del servicio de recreacion de GBP a traves de juegos bajo techo como: boliche, bi liar, 
juegos electronicos dirigidos al niicleo familiar de las ciudades de Manta, brindando la seguridad 
y placer que brinda un sitio modemo, agradable y confortable a traves de la comercializacidn de 
los siguientes productos:

La Fortaleza del producto de GBP es el cubrimiento de las necesidades de esparcimiento de sus 
clientes a bajos costos y pennite llevar a cabo la reunion de diversas actividades de entreteni- 
miento bajo un mismo techo, donde encuentra diversion toda la familia.

Como el segmento escogido se refiere a las clases socioeconomicas media, media-alta y alta, en 
la ciudad de Manta es un sector reducido y elite de la poblacion y por ser un producto nuevo su 
venta dependera del enfasis en publicidad para incentivar este entretenimiento (alta inversion en

❖ Venta de tiempo de uso de las mesas
❖ Venta de accesorios

3-Juegos electronicos;
❖ Venta de tiempo de alquiler por el tiempo de uso

4-Servicio de restaurante v bebidas;
♦♦♦ Venta de comidas rapidas (Hamburguesas, perros calientes, maiz pira, expan­

didos de harina de maiz, emparedados frios y calientes, arepas, bocaditos)
♦♦♦ Venta de bebidas: Refrescos (colas), helados (convenios) y cerveza de cualquier

marca

1-Boliche;
❖ Venta de lineas por pista (equivalente a 20 lanzamientos)
<♦ Alquiler de zapatos para bowling
❖ Venta de accesorios (zapatos, guantes, franelas, bolas, camisetas, souvenirs.)

5- Patinaje;
♦♦♦ Venta de tiempo de uso de la pista
♦♦♦ Alquiler de patines
❖ Venta de accesorios (patines, protectorcs, repuestos, reparaciones, etc)



CLIENTES

Perfil Educacional Total

Superior completa 33.9%

Secundaria completa 24.1%

Superior incompleta 18.8%

Primaria completa 7.8%

Secundaria incompleta 6.9%

Carrera tecnica 4.9%

Postgrado 2.9%

Primaria incompleta 0.8%

Total 245

Ocupaciones Total

Estud i ante 29.9%

Ama de casa 20.8%

Trabaja en empresa 30.2%

Ejerce profesion de manera independiente 19.6%

Total 245
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lo dial garantiza que la encuesta realizada alcanzo el mercado objeti vo con los siguientes resultados 
en lo referente a las ocupaciones que desarrolla la muestra,

difusion y promocion) y eliminar la percepcion de ser un producto caro y poco accesible al 
comtin de las personas

El mercado objetivo de GBP esta enfocado hacia el sector economico medio, medio-alto y alto 
de la ciudad de Manta abarcando el segment© de edades entre los 15 a los 40 anos.

La invest!gacion se efectiia en las zonas residenciales, encontrandose un perfil educacional como 
se ve en el cuadro adj unto,



Nivel de aceptacion Total

Le gustaria mucho 95.9%

Le gustaria poco 3.7%

Ni le gustaria ni le agradaria 0.4%

Total 245

Frecuencia y gasto Total

^Que cantidad de dinero estaria dispuesto

US$10.4a pagar por entrar a este lugar?

/,Con que frecuencia iria a este lugar? 12.3 veces mes

TAMANO DE MERCADO
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El grado de aceptacion manifestada en la encuesta a la propuesta de entretenimiento de GBP se 
resume en la siguiente tabla

Con una disposicion a gastar en el entretenimiento ofrecido y su frecuencia de “visita” como se 
muestra en la tabla adjunta

La poblacion de Manta se estima en 185.600 personas considerado como el tamano del merca- 
do, el mercado objetivo se enfoca sobre las clases media, media-alta y alta de la ciudad de 
Manta arrojando un tamano de 17.185 personas.

Ante la dificultad de encontrar informacion clasificada de la poblacion de Manta, encontramos 
que la fuente mas confiable es la segmentacion de mercado que utiliza la Empresa Electrica de 
Manabi (EMELMANABI) para su facturacion como lo muestra la tabla adjunta:



Rango Consumo kw Abonados

0-0

1-20 77,216.8 6,842.0
21-50 211,869.1 5,905.0
51-80 331,623.7 5,051.0

81-100 312,223.2 3,423.0
101-110 165,458.9 1,562.0

111-150 829,025.7 6,364.0
151-200 736,343.0 4,239.0

201-300 982,922.7 4,042.0
301-500 858,969.8 2,290.0

501-1000 665,767.3 986.0
1001-2000 446,601.2 323.0
>2000 682,825.9 220.0

41,247.0
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El segmento al cual se dirige GBP es la clase media, media - alta y alta, asociado a los abonados 
que consumen mas de 300 Kw/mes. Los abonados en este rango representan el 9.3% de la 
poblacion, equivalente a 3.819 familias, cada una, en promedio, con 4.5 habitantes por familia, 
dando un total de 17.185 personas, las cuales corresponden al tamano del mercado global con 
el cual GBP va a trabajar.

La investigacion de mercado nos indica que debemos enfocamos, inicialmente, a tener una par- 
ticipacion dentro de las actividades de entretenimiento fuera del hogar que representan el 
40.3% del total de los entretenimientos.

El estudio de mercado, indica que el promedio de frecuencia de visitas por persona a estas 
actividades de entretenimiento es de 2.8 veces al mes dando un total de 48.120 visitas a diversos
entretenimientos. El mercado objetivo de GBP inicialmente se enfoca a capturar el 14.4% (2004) 
de estas actividades llegando a un 25 % en el ano quinto de actividad (2008). (Ver anexo-5 
Determinacion del mercado objetivo.



VOLUMEN DE VENTAS ESPERADO
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Para efectos de proyecciones, “visita” se refiere al gasto que efectua un cliente en cualquiera de 
los servicios que presta GBP, con un promedio de $4.38 para el primer ano y terminando en el 
quinto ano con un promedio de $5.57; para lo cual seha disenado la ventade laijetas electrdni- 
cas por valores de cinco, diez, veinte y cincuenta dolares; las cuales seran ofrecidas en la oficina 
de administracion y utilizadas en cada uno de los centros de consume. Se estima que la distribu- 
cion de los ingresos sera del 70% por servicios de Restaurante y Bar, el cual tendra una contri- 
bucion del 50%, y el 30% seran Ingresos por servicios de recreacion.

En el cuadro adjunto se muestra la proyeccion de ventas mensuales para los cinco primeros anos 
de opcracion. La fraccion del mercado se refiere a la estimacion efectuada sobre los datos de la 
investigacion de mercado, donde se aprecia que el mercado objetivo que persigue GBP, al 
menos visita 3 veces al mes algun entretenimiento.

El objetivo del plan de ventas de GBP es el que el segment© de mercado objetivo (17.185 
personas) visiten al menos una vez cada 2 meses sus instalaciones.



PLAN DE MERCADEO

ESTRATEGIA DE PRECIO
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Segun la investigacion de mercado, la intencidn de gasto en diversiones por frecuencia es de 
$10.50 por lo cual los precios de GBP seran fijados de acuerdo al entomo y la competencia 
tanto en Manta como en otras ciudades del pais, para lograr obtener un MIX de productos - 
precio que se adecue a las posibilidades de nuestros clientes y a las necesidades y requerimien- 
tos de la empresa.

UISLIOTECA ESFAS
ESFOL

3-Juegos electronicos:
Ventade fichas dejuego a $0.25

4-Servicio de restaurante y bebidas.
Hamburguesa, papas fritas y cola: $ 1,50
Cheese burger, papas fritas y cola: $ 2,20
Hamburguesa doble con queso, papas y cola: $ 3,00
Guolmardog, papas fritas y cola: $ 2,00
Cangil: $ 0,60
Cangil grande: $ 1,20
Cola: $ 0,60
Cola grande: $1,00
Cervezadelbarril: $ 1,50
Guolviche: $ 0,50
Helados: $ 0.40 la unidad

2-Billar:
Venta de tiempo de uso de las mesas, $ 1.50 por bora

1-Boliche;
Venta de lineas porpista (equivalente a 20 lanzamientos):
Lunes ajueves: $1,70
Vi ernes adorn ingo: $2,00
Alquiler de zapatos para bowling: $0,10
Venta de accesorios (zapatos, guantes, franelas, bolas, camisetas, souvenirs) los cuales 
deben generar una utilidad del 30%



ESTRATEGIA DE PROMOCION DE GBP
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Se efectuaran shows de exhibicion con la participation de expertos en las actividades de patina- 
je, boliche y billar con la finalidad de di vulgar los productos de GBP

Se promocionan las clases de instruction con la finalidad de que el usuario obtenga su ranking y 
participen en tomeos cerrados, abiertos (“open”) fomentando la competitividad y el sano entre- 
tenimiento.

En forma masiva, se promociona GBP a traves de medios escritos como la prensa local, elabo­
ration de volantes los cuales se distribuyen en las entradas a salas de cine, centros comerciales, 
en los restaurantes de mayor nombre, en colegios y universidades. La di fusion de GBP tambien 
se hara con el concurso de la radio, efectuando pautas de alta ffecuencia diaria en las emisoras 
de mayor sintonia.

Para mercados dirigidos, se envian correos electronicos a los usuarios de los diferentes servicios 
de IPS que residen en Manta por medio de convenio economico con dichas empresas.

Se promocionan tomeos o campeonatos en bolos, billar y patinaje a grupos de personas de 
empresas y entre diferentes empresas, los cuales cuentan con la cobertura del periodismo de 
radio y prensa.

5- Patinaje
Venta de tiempo de uso de la pista: $0.50 la media bora
Alquiler de patines: $0.10 por media hora



ANALISIS TECNICO

EQUIPOS
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La ubicacion geografica del Centro de Entretenimiento Bajo Techo-GBP, esta en la Via Manta- 
San Mateo, Km 3 entre la Urbanizacion Mantabeach y el Colegio Manabi, con un area de 
11.160 metros cuadrados, contando con los servicios de agua, energia y comunicacion terrestre 
con la ciudad de Manta.

GBP requiere un area minima inicial de 5.500 metros cuadrados para albergar:
Pista de boliche
Pista dePatinaje
Salon de billar
Salon de juegos electronicos
Zona de recreacion infantil
Restaurante y bar

Para brindar estos servicios, GBP cuenta con la infraestructura ambiental adecuada a traves de 
equipos de acondicionamiento de aire, un generador electrico a diesel, zonas amplias de parqueo 
y servicios sanitarios adecuados, todo ello cumpliendo las ordenanzas de gestion ambiental del 
Municipio.

Para el boliche, se escoge al proveedor AMF, cuyos productos de alta calidad y de reconocida 
experiencia en el sistema de montaje Have en mano a costos altamente competitivos, que com- 
prenden : parador de pines (pins potter), pistas sinteticas de lanzamiento con iluminacion, siste­
ma de retomo automatico de bolas, sistema automatico de anotacidn con dos torres y dos 
monitores colgantes de 27”, pines, bolas.

La pista de patinaje sera construida en concreto con superficie de alto deslizamiento de un area 
de 20 por 26 metros para un total de 520 metros cuadrados.

El salon de billar estara compuesto por tres mesas: dos de billar-pool y una de billar con sus 
correspondientes anotadores y variedad de tacos en longitud y espesor.

Los juegos electronicos, estan ubicados en una sala con aislamiento acustico, con diez maqui- 
nas de juegos variados.

La zona de recreacion infantil esta destinada a ninos entre 4 y 8 anos los cuales contaran con 
asistenciapermanente de profesionales en recreacion de parvulos para facilitar la recreacion de 
toda la familia, con la presencia de resbaladeras (2), sube-y-baja (2).



La capacidad de planta de GBP se puede resumir y estimar de la siguiente manera:

Actividad Capacidad

CAJA Y CONTROL DE EFECTIVO
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La Fortaleza de la operacion del negocio basada en el manejo de dinero electrdnico, mediante 
tarjetas de consumo con banda magnetica, da dos ventajas: la primera, la no circulacion del 
efecti vo en los diferentes puntos de venta, gozando de gran seguridad en el manejo y control de 
los ingresos y por lo tanto del sistema de informacion administrati vo para el desarrollo y medi­
cion de la gestion; y la segunda, la venta anticipada del servicio.

Se ha concebido un sistema electrdnico para el manejo de las ventas por medio de tarjetas de 
banda magnetica. El sistema tiene por objetivo obtener el pago de los servicios por adelantado 
ya que las tarjetas se venderan por valores de US $ 5,10,20, y 50 ddlares. Cuando un usuario 
o cliente llega a las instalaciones de GBP se acercara a la isla del PRO-SHOP donde adquirira 
la taijeta con el valor especificado, el vendedor de mostrador carga o recarga el valor electrdni­
co en la taijeta habilitandola para el consumo en cualquiera de los servicios que sebrindan; al 
adquirir un servicio el cliente presenta su tarjeta para pagar la cuenta, el ftmcionario de GBP por 
medio de un lector de banda magnetica actualiza el saldo electrdnico en la misma.

El servicio de restaurante esta enfocado a ofrecer comida rapida con dos puntos de atencidn: 
una externa (aire libre) y la interna (bajo cubierta) con un total de 25 mesas para tres o cuatro 
personas para aumentar la comodidad de un centre de recreacidn como GBP.

El servicio de Bar ofrece a los usuarios bebidas fermentadas como cerveza y vinos con dife­
rentes grados de anejamiento y variedad de refrescos yjugos naturales.

DISTRIBUCION FISICA DE INSTALACIONES DE GBP
En el Anexo se presentan los pianos arquitectdnicos que detallan las facilidades de entreteni- 
miento de GBP.

Boliche

Salon de billar

Juegos electronicos

Servicio de restaurante

Patinaje

16 personas por hora

12 personas por hora

100 personas por hora 

100 personas por hora 

40 personas por hora



ANALISIS ADMINISTRATIVO
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Se define el grupo empresarial integrado por los gestores de la Oportunidad de Negocio que 
responden a los nombres do Mario Ramirez, Olmedo Zambrano y Gustavo Motta junto con 
otros inversionistas mayoritarios que compartan la vision de negocio.

Mario Ramirez es ingeniero de produccion y master en administracion de empresas, con expe- 
riencia en manufactura y gerencia de proyectos con una trayectoria laboral en ascenso desde 
1986, actualmente se desempena como Gerente de Operaciones de una importante industria 
atunera.

Olmedo Zambrano Espinel experto en sistemas de computacion y master en administracion de 
empresas con aniplia experiencia en gerencia administrativa y ventas, empezo su carrera laboral 
desde 1982 y actualmente se desempena como Gerente Administrativo y Financiero de una 
importante industria atunera.

Gustavo Motta ingeniero de alimentos, master en administracion de empresas, gestor de micro 
empresas y amplia experiencia en manufactura de oleicos y grasas, analista de procesos, actual­
mente se desempena como Gerente de Produccion de una importante agro-industria.

La estructura operacional de GBP, se fundamenta en las cualidades y calidades humanas del 
Administrador, persona sobre la cual recae laresponsabilidad del funcionamiento del negocio, 
debe contar con gran capacidad de servicio y negociacion con fundamentos solidos en las 
relaciones interpersonales tanto a clientes internos como extemos; ademas debe conocer los 
fundamentos en administracion y contabilidad, de tai suerte que cumpla con los indices de gestion 
determinados por la Junta de Accionistas, la cual se reune con ffecuencia mensual para analizar 
el desarrollo de GBP.

SfflI.JOTFCA KSPAfl



ORGAN1GRAMA

Junta de Accionistas

Adniinistrador

Contador

Vendedor de Mostrador (2) Operador del billar (1)

Operador de boliche (1) Operador de Caja alimentos (1)

Operador de bodega (1) Operador de Caja de bebidas (1)

Operador de mantenimiento (D Operador de Parrilla y Cocina (1):

Operador de aseo v limpieza (2) Ayudante de parrilla (1)

Guardian (3)

DESCRIPCION DE CARGOS Y FUNCIONES

Junta de accionistas:
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• No participa operativamente del negocio, define politicas estrategicas y objetivos a lograr.
Adniinistrador:

Responsable de los activos y bienes de los propietarios, de la generacion de utilidades a 
traves de promocionar.
Ejercer la representacion legal de la empresa.
Realizar la administracidn global de las actividades de la empresa buscando su mejoramiento 
organizacional, tecnico y financiero.
Garantizar el cumplimiento de las nonnas, reglamentos, politicas e instructivos intemos y los 
establecidos por las entidades de regulacidn y control.
Analizar, calificar y controlar periodicamente los resultados obtenidos en todas las areas 
para redefinir y ajustar los programas establecidos.
Mantener motivado al recurso humano de la empresa, y estar en comunicacidn constante 
con el personal.
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• Participar en reuniones con la Junta Directiva, para analizar y coordinar las actividades de 
la empresa en general.

• Coordinar y controlar la ejecucion y seguimiento al cumplimiento del Plan Estrategico 
Institucional.

• Participar en el Comite de Desarrollo de Nuevos Productos.
• Manejar las Relaciones Publicas de la empresa.
• Controlar y supervisar los reportes financieros, comparando resultados reales con los 

presupuestados.
• Controlar los costos y rentabilidad de la empresa.
• Controlar las negociaciones para el pago a proveedores.
• Controlar y supervisar las compras de materiales directos e indirectos.
• Realizar negociaciones de materiales directos e indirectos.
• Controlar los niveles de inventarios, velando porque no se generen situaciones de sobre 

stocks o falta de stocks.
• Ejecucion de las estrategias y acciones de comercializacion de la empresa.
• Supervisar y controlar el cumplimiento de las actividades comerciales de la empresa a 

traves de la medicion de los niveles de venta en las diferentes actividades.
Vendedor de mostrador (2):
• Vende taijetas de consumo GBP, mercancias del pro-shop, factura
Operador de boliche (1):
• Opera el Sistema de Gerencia de Oficina incluye reporte detallado de las lineas, desde los 

marcadores de las lineas hasta la rentade zapatos efectuando la liquidacidn del consumo 
ademas de controlar la operacion mecanica del equipo de la linea.

Operador de bodega (1):
• Es el custodio de los zapatos de bolos y los patines
Mesero (2):
• Atiende los consumos y pedidos de los clientes en las mesas, tando de comida como 

bebidas.
Operador del billar(l):
• Atiende a los clientes del billar y del salon de maquinas, en los referente a bebidas y controla 

tiempo dejuego del billar.
Operador de Caja Alimentos (1):
• Atiende los clientes recibiendo los pedidos, efectuando su liquidacidn, cobro y entrega el 

servicio
Operador de Caja de Bebidas (1)
• Atiende los clientes recibiendo los pedidos, efectuando su liquidacidn, cobro y entrega el 

servicio.



CONTRATACION
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Los contratos seran a prueba por un ano; en el caso de los operadores, estos recibiran 
entrenamiento por los proveedores en la operacion y administracion de los sistemas y equipos 
instalados.

La selection se realizara por medio de una empresa especialista, y la contratacidn final sera 
tomada por la junta de accionistas, de la tema escogida.

Lapolitica de contratacidn de personal, se hara sobre la modalidad de “tercerizacidn” a excepcion 
del Administrador, el Operador de Mantenimiento y el Operador de Boliche que contaran con 
contratos de relation de dependencia directa.

Operador de parrilla y cocina (1):
• Prepara los pedidos recibidos por los operadores de Alimentos y Bebidas.
Ayudante de parrilla (1):
• Entrega a los operadores de caja los productos de parrilla
Operador de aseo y limpieza (2)
Operador de mantenimiento (1):
• Opera las maquinas y equipo de mantenimiento de las pistas de boliche yj uegos electronicos.
• Mantiene en funcionamiento los equipos de aire acondicionado
• Efectua mantenimiento permanente al edificio y servicios generales
Guardian (3): contratados a traves de una compania externa



Remuneraciones. Se rige por las leyes y regulaciones del Estado Ecuatoriano.

Cargo Comentarios Perfil

Administrador 900

Operador de Boliche 350

IdemOperador de Bodega 150

IdemOperador de billar 150

IdemOperador de mantenimiento 350

IdemOperador de caja de alimentos 150

IdemOperador de cajas de bebidas 150

IdemOperador de parrilia y cocina 200

IdemAyudante de parrilla 120

idemOperador de aseo y limpieza 120

idemVendedor de mostrador 150

Contador federadoContador 100

Guardian Tercerizado120
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Salario
Base (USD)

Estudios minimo de 
secundaria.

Estudios minimo de 
secundaria.

Estudios minimo de 
secundaria.

Contara con remuneracion 
variable, de acuerdo al 
logro de objetivos de la 
empresa a traves de indice 
de desempeno de gestion.

Anualmente accedera a un 
bono en efectivo por logro 
de objetivos.

Labora en la empresa un 
dia a la semana.

Estudios minimo de 
secundaria.

Estudios minimo de 
secundaria.

Estudios minimo de tercer 
curso de secundaria

Estudios minimo de tercer 
curso de secundaria

Estudios universitarios 
en administracibn o 
afines, tres anos de 
experiencia con manejo de 
equipos de compute, 
residente en Manta.

Estudios minimo a nivel 
de tecnologia mecanica, 
con experiencia en 
sistemas de control 
electronicos.

Estudios minimos a nivel 
de tecnologia, con 
experiencia en sistemas 
de control electronico

Estudio minimo a nivel de 
tecnologia con dispo- 
sicion a ventas.



ANALISIS ECONOMICO
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Para poder identificar bien el negocio el primer ano se ha desglosado mes a mes, para los anos 
subsiguientes se ha considerado los ajustes por inflacion en un porcentaje anual del 5% para 
cada ano. Este proyecto mantiene como premisa la estabilidad del dolar.

PRESUPUESTO DE INGRESOS y EGRESO HASTA EL ANO 2.008
En el cuadro #4 del Anexo- Financiero, detalla los presupuestos de ingresos, presupuestos de 
compras, presupuestos de gastos de personal (es de senalar que los salarios contemplan los 
sobresueldos de manera integral) y otros gastos en este ultimo se incluyen los gastos 
administrativos, los impuestos locales, seguros generales, gastos de aseo y vigilancia, gastos de 
reparacion y gastos legales; asi como los gastos de ventas reflejado en el gasto de promocion. 
Se ha considerado en el presupuesto de ingresos y egresos el manejo de los efectos tributarios 
en lo referente a IVA y Retencion en la Fuente. Debemos destacar que por la caracteristica del 
negocio, tanto las compras como las ventas se realizan de contado.

DEPRECIACION
El cuadro #2 del Anexo- Financiero, detalla la depreciacion, el metodo usado es el lineal, para 
un periodo de cinco anos debido a que el proyecto se evalua hasta el ano 2.008

INVERSIONES EN CAPITAL DE TRABAJO.
La inversion requerida para desarrollar a GBP se logra mediante la aportacion de dinero por 
parte de los accionistas propietarios por un monto de $300,000 US y $380,000 US provenientes 
de un prestamo a cinco anos adquirido en un banco local, se contempla contar con $80,000 US 
para el inicio de operaciones, cubriendo asi los inventarios iniciales requeridos para el scrvicio de 
bar y restaurante. Los detalles se ilustran en el cuadro # 3 del Anexo- Financiero.

INVERSION EN ACTIVOS FIJOS
El cuadro #1 del Anexo - Financiero, muestra a detalle los requerimientos en inversion en 
Activos Fijos.



ANALISIS FINANCIER©
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Es de mencionar que no se estimaron en esta proyeccion los beneficios de inversion de los flujos 
de caja excedentes con el objeto de no distorsionar las cifras propias de la gestion del proyecto 
y no de la labor financiera que sobre el mismo se haga.

FLUJO DE CAJA
En el cuadro #5 del Anexo- Financiero, muestra el flujo de caja de GBP. Con el nivel de ventas 
proyectado, que creemos que es una posicion conservadora, y con el aporte inicial de US $ 300 
mil dolares de los socios, observamos que no tenemos dificultades de liquidez.

BALANCE GENERAL
En el cuadro #7 del Anexo- Financiero, detalla el Balance General de GBP durante sus cinco 
anos de proyeccion, como se puede observar los activos de GBP crecen.

ESTADO DE RESULTADOS
En el cuadro #6 del Anexo- Financiero, muestra el Estado de Resultados de GBP proyectado 
durante los cinco anos, como se ve los resultados son positives ycrecientes.



EVALUACION DEL PROYECTO

RAZONES FINANCIERAS

2004 2005 2006 2007 2008

25,985.98 236,977.58 402,435.23
5% 25% 27%
2% 10% 16% 20% 20%

ROE 5% 18% 24% 26% 23%
0.57 0.85 1.21 1.59 1.86
0.44 0.62 0.75 0.80 0.74

Razon Corriente 1.18 1.21 1.58 2.17 2.96
0.56 0.46 0.33 0.22 0.12

1.30 0.84 0.50 0.28 0.14

Comentarios:

FLUJO DE EFECTIVO NETO

ANO 2003 2004 2005 2006 2007 2008
Inversion en activos fijos y capital de trabajo 300,000
Ventas 317,595 440,183 576,199 701,260 751,050

185,172 244,707 303,969 358,948 382,619
14,01 1 6,628 8,015 9,496 10,396

- Intereses 49,210 38,570 27,930 17,290 6,650
69,202 150,278 236,285 315,526 351,384
1 1,881 39,566 70,744 100,918 1 13,916
57,321 110.712 165,542 214,608 237,468
14,910 14,910 14,910 13,460 13,460
76,000 76,000 76,000 76,000 76,000
-3,769 49,622 104,451 152,069 174.928

408,000
Valor en libros de activos 152,910

255,091
63,773

-300,000 -3,769 49,622 104,451 152,069 519,155

VAN
TIR

Costo Promedio Ponderado de Capital 20%CP PC
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En los dos primeros aiios, los indices financieros reflejan la influencia de la carga de la deuda 
sobre la operacion del negocio a partir del tercer ano los resultados financieros muestran una 
considerable mejoria y excedentes de liquidez, que se tendran que re-invertir en el negocio pues 
el retorno obtenido es mas alto que los rendimientos del mercado.

Valor Actual Neto para el periodo 2003-2008
Tasa Interna de Retorno

Utilidad o perdida venta de activos 
Impuestos sobre valor de rescate (25%)
Flujos Totales Netos

Flujo antes de impuesto
- Impuestos (36.25 %)
Flujo despues de impuesto
+ Ahorro impuesto por depreciacion
- Pago de capital
Flujo Neto Operative
+ Valor de Rescate

- Gastos Operativos sin depreciacion
- Gastos Administrativos

$ 73,737
26.43%

Rotacion Activo Fijo

Rotacion Activo Total

Apalancamiento
Deuda / Patri mon io

32,767.73
16%

105,019.30

22%
Capital de trabajo 
Margen de Utilidad
ROA
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El Cuadro anterior muestra el Flujo de Caja Totalmente Neto bajo la premisa de liquidacion 
del negocio al termino de los cinco anos. Al realizar el analisis se logra una tasa de retorno del 
26.43%, es decir los flujos generados del proyecto son capaces de recuperar la inversion de US 
$ 300.000.00 ( Trescientos mil dolares) y de dar cada ano sobre capital no amortizado el 
26.43% de rentabilidad. Esta rentabilidad es superior al 20% (CPPC) anual que los socios han 
definido como su tasa minima de retorno yportanto el proyecto es economicamente factible.

El Valor Presente Neto asciende a USS 73.737.00 (Setenta y tres mil setecientos treinta y 
siete dolares) lo cual indica que el proyecto es viable financieramente. La proyeccion permite 
recomendar nueva inversion dentro de las actividades del negocio para potenciar mas los ingre- 
sos o una politica definida de reparto de utilidades.

Al realizar el analisis del punto de equilibrio economico de GBP, se encuentra que con un 
cumplimiento del 86% en el primer ano , 62%, en el segundo, 47% en el tercero, 39% en el 
cuarto, y 36% en el quinto, de los ingresos proyectados para el negocio, este alcanza el nivel 
de factibilidad, lo que hace imprescindible el fortalecimiento de lapromocion, divulgation y 
venta de los servicios de GBP en los dos primeros anos.
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DEPRECIACION DE ACTIVOS FI JOS

2004 2005Ano 2006 2007 2008
Pista de bolos

Mesas billar

Cocina

Edificio

Cuadro#2

Sistemas de compute
Depreciacion

Depreciacion Acumulada
Valor en Libros

Depreciacion
Depreciacion Acumulada 

Valor en Libros

Depreciacion
Depreciacion Acumulada 

Valor en Libros

Muebles y Enseres
Depreciacion

Depreciacion Acumulada 
Valor en Libros

Sistema de aire Acondicionado
Depreciacion

Depreciacion Acumulada 
Valor en Libros

Depreciacion
Depreciacion Acumulada 

Valor en Libros

Depreciacion
Depreciacion Acumulada 

Valor en Libros

11,996.00
3,999
3,999
7,997

4,940.00
494
494

4,446

109,780
10,978
10,978
98,802

153,285
15,329
15,329

137,957

32,750
6,550
6,550

26,200

25,000
2,500
2,500

22,500

3,300
330
330

2,970

9,514
951
951

8,563

15,329
30,657
122,628

10,978
21,956
87,824

2,500
5,000

20,000

6,550
13,100
19,650

330
660

2,640

3,999
7,997
3,999

494
988

3,952

951
1,903
7,611

15,329
45,986
107,300

10,978
32,934
76,846

6,550
19,650
13,100

2,500
7,500
17,500

3,999
11,996 

0

330
990

2,310

951
2,854
6,660

494
1,482
3,458

10,978
43,912
65,868

6,550
26,200
6,550

15,329
61,314
91,971

2,500
10,000
15,000

494
1,976
2,964

951
3,806
5,708

330
1,320
1,980

10,978
54,890
54,890

6,550
32,750 

0

15,329
76,643
76,643

2,500
12,500
12,500

951
4,757
4,757

494
2,470
2,470

330
1,650
1,650

Maquinas juegos
Depreciacion

Depreciacion Acumulada
Valor en Libros



INVERSIONES EN CAPITAL DE TRABAJO

Sep Oct Die

1,730 165,930 102,778

-214,070 102,778 79,435

1,730 102,778 79,435

Cuadro#3

caja inicial
+ ingresos
+ otros ingresos
= total ingreso disponible
- inversiones activos fijos
= total egresos

= neto disponible
+ aporte de socios
+ obligaciones financieras
= caja final

-298,270
300,000

0
298,270
298,270

1,730
215,800
215,800

380,000
165,930

165,930
63,152
63,152

102,778
23,343
23,343

2003
Nov



Presupuesto de Ingresos y Egresos - Primer ano

May

78,5733,7893,248

128,048 184,457 240,186 291,458 312,039

202 202202 202 202 202 202202

18,88216,358 17,277 18,3041,129 1,1291,389 1,129 1,129 1,129 1,1291,909 1,105 1,089 2,3181,168
37,13241,131 41,131 41,131 37,1323,428 3,4283,428 3,428 3,428 3,428 3,4283,428 3,428 3,428 3,4283,428

depreciacion equipos y muebles

7,5104,446 4,402 5,762 7,013278 278 278238 278 278 2781,588 238 238 238 238

Cuadro#4

presupuesto personal
vlr. Nomina personal directive 
vlr. Nomina personal operative 
total nomina
total prestaciones y parafiscales
total gasto de personal

presupuesto de otros gastos 
gastos administrativos 
impuestos locales
seguros generales
gastos de aseo y vigilancia 
gastos de reparacion
gastos legales (constitucion) 
total otros gastos

gastos de ventas
gastos de promocion

presupuesto de compras
vlr. Total compras insumos sin IVA
vlr. Total compras servicios sin IVA
vlr. Total compras sin IVA
vlr. Total IVA
vlr. Compras contado con IVA
vlr. Ret. Fuente compras contado
total desembolsos

presupuesto de ingresos 
total ventas netas sin IVA 
total IVA
Total ventas netas con IVA 
Total Ingresos con IVA

11,116
350 

11,466 
1,376 

12,842 
114.66 
12,727

900
2,110
3,010
342

3,352

449
200
318

8,337
350 

8,687 
1,042 
9,729 
86.87 
9,642

900
2,110
3,010
342

3,352

202
820
449
200
238

Mar
23,820
3,248 

27,068 
27,068

8,337
350 

8,687 
1,042 
9,729 
86.87 
9,643

202
16 

449 
200 
238

8,337
350

8,687 
1,042 
9,729
86.87
9,643

900
2,110
3,010
342

3,352

202
1,229
449
200
238

8,337
350

8,687 
1,042 
9,729
86.87
9,643

900
2,110
3,010
342

3,352

202
300
449
200
238

8,337
350 

8,687 
1,042 
9,729 
86.87 
9,643

900
2,110
3,010
342

3,352

449
200
238

9,726
350

900
2,110
3,010
342

3,352

449
200
278

100.76
11,185

900
2,110
3,010
342

3,352

449
200
278

1,209 
11,285 
100.76 
11,185

9,726
350

900
2,110
3,010
342

3,352

449
200
278

9,726
350 

10,076 
1,209 

11,285 
100.76 
11,185

900
2,110
3,010
342

3,352

449
200
278

900
2,110
3,010
342

3,352

449
200
278

900
2,110
3,010
342

3,352

449
200
278

2,424
2,365
5,386
2,400
3,176
1,000

15,751

37,926
4,305

42,231

2,545
2,226
4,665
2,520
4,402

11,907
27,915
39,822
4,520

44,342

2,672
2,253
3,944
2,646
5,762

12,502
29,311
41,813
4,746

46,559

2,806
2,484
3,223 
2,778 
7,013

13,127
30,777
43,904
4,983

48,887

2,946
2,886
2,623
2,917
7,510

900
2,110
3,010
342

3,352

cuarto trimestre 
Oct

27,790
3,789

31,579
31,579

segundo trimestre 
Abr May Jun 

23,820 23,820 23,820 
3,248 3,248 3,248 

27,068 27,068 27,068 
27,068 27,068 27,068

9,726 111,158 161,767 211,753 257,713 276,011
350 4,200 4,410 4,631 4,862

primer trimestre
Ene Feb

31,759 23,819
4,331 3,248

36,090 27,068
36,090 27,068

9,726
350

10,076 10,076 10,076
1,209 1,209

11,285 11,285
100.76
11,185

10,800 11,340
25,320 26,586
36,120

4,100
40,220

Nov Die 2004 2005 2006 2007 2008
27,790 27,790 317,595 440,183 576,199 701,260 751,050
3,789 3,789 43,308 60,025 78,573 95,626 102,416

31,579 31,579 360,904 500,207 654,771 796,887 853,466
31,579 31,579 360,904 500,207 654,771 796,887 853,466

tercer trimestre
Jul Ago Sep

27,790 27,790 27,790
3,789 3,789 3,789

31,579 31,579 31,579
31,579 31,579 31,579

9,726
350 350 4,200 4,410 4,631 4,862 5,105

10,076 10,076 115,358 166.177 216,384 262,575 281,116
1,209 1,209 13,843 19,941 25,966 31,509 33,734

11,285 11,285 129,201 186,118 242,350 294,084 314,850
100.76 100.76 1,153.58 1,661.77 2,163.84 2,625.75 2,811.16
11,185 11,185



Presupuesto de Ingresos y Egresos - Cinco Aiios

2004 2005 2006 2007 2008

16,358 17,277 18,304 18,882

depreciacion equipos y muebles 41,131 41,131 41,131 37,132 37,132

4,446 4,402 5,762 7,013 7,510

Cuadro#4A

Presupuesto de gastos de ventas 
gastos de promocion

Presupuesto de compras
vlr. Total compras insumos sin IVA
vlr. Total compras servicios sin IVA
vlr. Total compras sin IVA
vlr. Total IVA
vlr. Compras contado con IVA
vlr. Ret. Fuente compras contado
total desembolsos

Presupuesto personal
vlr. Nomina personal directive
vlr. Nomina personal operative 
total nomina
toal prestaciones y parafiscales
total gasto de personal

Presupuesto de otros gastos 
gastos administrativos 
impuestos locales 
seguros generales 
gastos de aseo y vigilancia 
gastos de reparacion 
gastos legales (constitucion) 
total otros gastos

111,158
4,200

115,358
13,843

129,201
1,154

128,048

317,595
43,308

360,904
360,904

10,800
25,320

36,120
4,100

40,220

2,424
2,365
5,386
2,400
3,176
1,000

15,751

440,183 
60,025 

500,207
500,207

161,767
4,410

166,177
19,941

186,118
1,662

184,257

11,340
26,586

37,926
4,305

42,231

2,545
2,226
4,665
2,520
4,402

576,199
78,573

654,771
654,771

211,753
4,631

216,384
25,966

242,350
2,164

239,926

11,907
27,915

39,822
4,520

44,342

2,672
2,253
3,944
2,646
5,762

701,260
95,626

796,887
796,887

257,713
4,862

262,575
31,509

294,084
2,626

291,143

12,502
29,311

41,813
4,746

46,559

2,806
2,484
3,223
2,778
7,013

276,011
5,105

281,116
33,734

314,850
2,811

311,701

751,050
102,416
853,466

853,466

13,127
30,777

43,904
4,983

48,887

2,946
2,886
2,623
2,917
7,510

Presupuesto de ingresos 
total ventas netas sin IVA 
total IVA
Total ventas netas con IVA 
Total Ingresos con IVA



FlujodeCaja Proyectado - Primer ano

2 0 0 3 ler. Trimestre 2do. Trimestre Ser. Trimestre 4to. Trimestre
Sep Oct Nov Die Ene Feb Mar Abr May SepJun Jul Ago Oct Nov Die 2003 2004

caja inicial

85,143
0 91,833 101,213 78,989 85,942 99,265 80,582 92327 104,073 115,819 0 440339

23,343

3348 3,789 3,7893348 3,789 0

87 101 101101 101 0

020378

64,765
298,270 215,800 63,152 23343 17,688 49,291 19,833 19,833 50,13857,450 20,115 18,256 50,262 19,833

64,765
79,435 58,075 74,145 51,921 58,874 67,686 49,003 60,748 72,494 84,240 65,681 76327

79,435 58,075 74,145 51,921 58,874 67,686 49,003 60,748 72,494 84340 65,681

Cuadro#5

= neto disponible
+ aporte de socios
+ obligaciones financieras

= caja final

+ ingresos
+ otros ingresos
= total ingreso disponible
- inversiones activos fijos
- egresos efectivos de compras
- egresos gastos de personal
- egresos otros gastos
- egresos gastos de ventas
- egresos pages de capital
- egresos gastos de financiacion
- egresos gastos legales
- egresos transferencia iva
- egresos impuestos locales
- retefuente
- software y telefonos
- distribucion de utilidades
- 15 % empleados
- impuestos a la renta

= total egresos

12,727
3,352
1,168
1,588

19,000
13,300

115
6300

58,075
27,068

4,331
820

87

9,642
3,352
1,909

238

64,765
27,068

9,643
3352
1,105

238 
19,000 
12,635

3348
16
87

74,145
27,068

9,643
3,352
1,089

238

51,921
27,068

9,643
3,352
2,318

238

3348
1329

87

58,874
27,068

9,643
3352
1389

238 
19,000 
11,970

3348
300

87

67,686
31,579

11,185
3352
1,129

278

49,003
31,579

11,185 
3352 
1,129 

278

60,748 72,494
31,579 31,579

11,185
3,352
1,129

278

11,185
3,352
1,129

278
19,000
11,305

84,240
31,579

11,185 
3352 
1,129 

278

97,260 
600,565 

11,185 
3,352 
1,129 

278 
0 
0 
0 

3,789 
0

101

0
20,833

65,681
31,579

0
0
0

79,435
360,904

1,000
3,789

0
101

76,427 -600,565
300,000
380,000

76,427 79,435 76327

0 128,048 
40,220 
15,751
4,446 

76,000 
49310 

1,000 
39,519 

2365 
1,053 
6300 

0 
0 
0 

363,811

1,730 165,930 102,778 115,525
298,270 215,800 63,152

-298,270 -214,070 102,778 
300,000

380,000
1,730 165,930 102,778

1,730 165,930 102,778 79,435
36,090



Flujo de Caja Proyectado - Cinco anos

20082007200620052004

1,286,1891,059,368794,946576,735440,339

607,771432,723262,481140,17476,527

607,771432,723262,481140,17476,527

Cuadro#5A

= neto disponible
+ aporte de socios
+ obligaciones fmancieras

= caja final

cajainicial
+ ingresos
+ otros ingresos

= total ingreso disponible
- inversiones activos fijos
- egresos efectivos de compras
- egresos gastos de personal
- egresos otros gastos
- egresos gastos de ventas
- egresos pagos de capital
- egresos gastos de financiacion
- egresos gastos legales
- egresos transferencia iva
- egresos impuestos locales
- retefuente
- software y telefonos
- distribucion de utilidades
- 15 % empleados
- impuestos a la renta

= total egresos

128,048
40,220
15,751
4,446

76,000
49,210

1,000
39,519

2,365 
1,053 
6,200 

0 
0 
0

363,811

79,435
360,904

6,965
4,916

436,561

76,527
500,207

184,457
42,231
16,358
4,402 

76,000 
38,570

58,812
2,226
1,624

16,372
23,194

532,465

140,174
654,771

240,186
44,342
17,277
5,762 

76,000 
27,930

77,027
2,253
2,122

29,273
41,470

626,644

262,481
796,887

291,458
46,559
18,304
7,013

76,000
17,290

94,205
2,484
2,587

41,759
59,159

678,418

432,723
853,466

312,039
48,887
18,882
7,510

76,000
6,650

101,850
2,886
2,796



ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

2004 2005 2006 2007 2008
ventas netas 317,595 440,183 576,199 701,260 751,050

utilidad bruta 91,293 154,345 231,099 305,181 331,298

2,226 2,253 2,484 2,886

utilidad opcrativa 77,282 147,717 223,085 295,684 320,902

intereses 49,210 38,570 27,930 17,290 6,650

utilidad antes de impuestos 28,072 109,147 195,155 278,394 314,252

utilidad neta 16,190 69,581 124,411 177,476 200,336

Cuadro#6

15% bono a empleados 
impuesto a la renta 25%

gastos administrativos y ventas
impuestos locales
gastos legales
gastos de promocion
gasto de software y central telefonica

total gastos administrativos

gastos operatives
compras
gastos de personal
servicios
otros gastos
depreciacion

total gastos operatives

124,497
40,220

4,704
15,751
41,131

226,302

2,365 
1,000 
4,446 
6,200

14,011

4,916
6,965

181,179
42,231
4,939

16,358
41,131

285,838

16,372
23,194

4,402 
0 

6,628

237,163
44,342

5,186
17,277
41,131

345,100

29,273
41,470

5,762 
0

8,015

288,639
46,559

5,445
18,304
37,132

396,080

41,759
59,159

7,013
0

9,496

309,132
48,887

5,718
18,882
37,132

419,751

7,510 
0 

10,396

47,138
66,779



BALANCE GENERAL PROYECTADO

20082006 200720052003 2004

879,415 1,010,680763,594710348819,650 726,402Total Activos

122,685

879,415 1,010,680763,594710348726,402819,650Total Pasivo + Patrimonio

Cuadro#7

Activo
Active Corriente
Caja y bancos
Inventarios restaurante
Inventario proshop 
Intereses por pagar
Total activos corrientes

Activos Fijos
Maquinaria y equipo
Equipos de oficina
Edificios
Terrenos
(-) depreciacion
Total activo fijo

Pasivo
Impuesto de renta por pagar
Retencion en la fuente por pagar
IVA por pagar
Documentos por pagar
Intereses por pagar
Bono empleados por pagar
Total pasivo

Patrimonio
Capital Social
Utilidades de ejercicios anteriores
Utilidades del ejercicio
Reserva legal del periodo 
reserva acumulada
Total Patrimonio

15,887
23,831
39,718
139,650
219,085

300,000 
0 
0 
0 
0

300,000

15,305
22,958
38,264
90,440
166,967

180,344
16,936 

153,285 
250,000 
-41,131
559,434

6,965
101

3,789 
304,000 
90,440 
16,372

410311

300,000 
0 

14,571
1,619 

0
316,190

28,035 
42,052 
70,087 
51,870

192,044

180,344
16,936 

153,285 
250,000 
-82,261
518304

23,194
138 

5,002 
228,000 
51,870 
29,273

324,576

300,000 
14,571 
62,623
6,958 
1,619

385,772

180,344
16,936

153,285 
250,000 
-123,392
477,173

52,496
78,744
131,240
23,940

286,421

41,470
180

6,548 
152,000 
23,940 
41,759 

253,412

300,000 
77,194 
111,970 
12,441
8,577

510,183

180,344
16,936

153,285 
250,000 
-160,524 
440,041

86,545 
129,817 
216,362

6,650
439373

300,000
189,164
159,729
17,748 
21,018

687,659

59,159
219

7,969 
76,000 
6,650 

47,138 
191,756

180,344
16,936
153385
250,000 
-197,656
402,910

121,554
182,331
303,885 

0
607,771

300,000
348,893
180,302
20,034
38,766

887,995

66,779 
234 

8,535 
0 
0

180,344
16,936

153,285 
250,000 

0
600,565

0 
0 
0 

380,000 
139,650 
4,916 

519,650
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ACT1VIDADES DE ENTRETENIMIENTO

4*

50.00% 
45.00% 
40.00% 
35.00% 
30.00% 
25.00% 
20.00% 
15.00% 
10.00%

5.00% 
0.00%

Se queda en casa_________
Se reune con familiares 
Recorre centres comerciales 
Va la playa_____________
Se reune con amigos, fiestas 
Practica deportes_________
Sale a comer fuera________
Sale a divertirse__________
Viaja a ciudades cercanas 
Va al cine______________
Va al parque____________
Va a centros turisticos_____
Juega juegos electronicos

Participacion

46.45% 
13.22% 
7,96% 
6.61% 
6.21% 
6.04% 
4.66% 
2.18% 
2.11% 
1.79% 
1.69% 
0.66% 
0.42%

4^
/

/



ACTIVIDADES DE ENTRETENIMIENTO

20.0
15.0
10.0

5.0
0.0

Persona visita por 
mes

Se queda en casa____________
Se reune con familiares_______
Recorre centros comerciales
Va la playa________________
Se reune con amigos, fiestas 
Practica deportes____________
Sale a comer fuera__________
Sale a divertirse (discotecas, ...) 
Viaja a ciudades cercanas_____
Va al cine_________________
Va al parque_______________
Va a centros turisticos________
Juega juegos electronicos

19.2 
5.5 
3.3 
2.7 
2.6 
2.5 
1.9 
0.9 
0.9 
0.7 
0.7
0.3 
0.2

/

/ z
/

//

/
/

■ z
// A*

./



Preferencia

co

80.0%

70.0%

60.0%

50.0%

40.0%

30.0%

20.0%

10.0%

0.0%
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Entretenimientos que 
_________ gustarian______  
Pista de patinaje__________
Bolos___________________
Karaoke________________
Karting_________________
Juegos de video electronicos 
Futbolin________________
Billar___________________
Patinaje en hielo__________
Villa___________________
Carambola______________
Water Polo

73.1% 
37.6% 
29.0% 
27.8% 
9.8% 
6.1% 
3.7% 
3.3% 
2,0% 
0.4% 
0.4%



Disposicion al gasto

3%14%

39%16%

13%
15%

3% 
39% 
15% 
13% 
16% 
14%

Que cantidad de dinero gasta

Menos de USS 3_______
De USS 4 a USS 6
De USS 7 a USS 10
De USS 12 a USS 16
De USS 17 a USS 25
De USS 26 a mas

 Menos de US$3  De USS 4 a USS 6  De USS 7 a USS 10
 De USS 12 a USS 16 BDeUSS 17 a USS 25  De USS 26 a mas



# Abonados Ponderacion
-•i

veces/mes

mercado objetivo en visitas

VISITA= GASTO QUE EFECTUA UN CLIENTE EN CUALQUIERA DE LOS SERVICIOS DE GBP

Ventas para el primer ano

Dates del estudio de mercado sobre la 
frecuencia de visitas a algun entretenimineto

Distribucion
veces/mes

GBP se enfoca en captar del 14 al 25 % 
de este mercado

personas del 
grupo objetivo

veces pnas/
mes

.£CA BSPAB 
tfSPOL

Mercado objetivo visitas mes 
Meses ano
Fraccion de mercado primer ano 
Total esperado de visitas 
Consumo (Venta) USD por visita 
Total ventas USD primer ano

48,120
_____ 12

14%
83,008

4.38 
360,904

ABONADOS DEEMELMANABI 
Kw

77,216.8
211,869.1
331,623.7
312,223.2
165,458.9 
829,025.7 
736,343.0
982,922.7
858,969.8
665,767.3
446,601.2
682,825.9

50%
30%
20%

6,842.0 
5,905.0 
5,051.0 
3,423.0 
1,562.0 
6,364.0
4,239.0 
4,042.0 
2,290.0 
986.0 
323.0 
220.0

41,247.0

4
2
1

34,372
10,311 
3,437 

48,120

17% 
14% 
12% 
8% 
4% 
15% 
10% 
10% 
6% 
2% 
1% 
1%

10,305 
4,437 
1,454 
990

17,186
personas del 

grupo 
objetivo 
17,186

Rango 
0-0 
1-20 
21-50 
51-80 
81-100 
101-110 
111-150 
151-200 
201-300 
301-500 
501-1000 
1001-2000 
>2000

Abonados = familias
Familias = 4.5 personas

CUANTIFICACION DEL MERCADO OBJETIVO, 
EN PERSONAS Y EN VISITAS - : w

* Segun el estudio de mercado, la intencion de gasto de una persona en diversion por 
visita ampliamente supera los USD 5.00

* GBP ofrece el servicio de restaurante (comida rapida) y bar, como el principal centro 
de consumo (70%) y las actividades deportivas con el restante 30%.

* Las proyecciones financieras de GBP se basan en el consumo en USD por vez de las 
personas que asistan al local, con proyeccion de gasto de 4.38 USD para el ano 2004
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